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RESUMEN

La investigacion el Marketing digital y comportamiento del consumidor de los gym
del distrito de Guadalupe durante la pandemia 2020-2021, tiene como objetivo
general determinar como el marketing digital afecta el comportamiento del
consumidor en los gym en Guadalupe durante la pandemia 2020-2021.

El estudio fue implementado y disefiado con un disefio transversal no
experimental. Para la recoleccion de datos se utilizaron técnicas de encuestas
para cada variable tanto de marketing digital como de comportamiento del
consumidor, y se aplicaron a 300 clientes de gimnasios en la del distrito de
Guadalupe.

Se concluy6 que el nivel de marketing digital en los gimnasios del distrito de
Guadalupe durante la pandemia se encontré6 en un 54.7% en promedio y un
22.7% en marketing digital, y se considera que la cifra es baja.

Palabras clave: Marketing, comportamiento, consumidor.
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ABSTRACT

The research on digital marketing and consumer behavior in gyms in the district of
Guadalupe during the 2020-2021 pandemic, has the general objective of
determining how technological marketing affects consumer behavior in gyms in
Guadalupe during the 2020-2021 pandemic.

The study was implemented and designed with a non-experimental cross-sectional
design. For data collection, survey techniques were used for each variable of both
digital marketing and consumer behavior, and they were applied to 300 gym
clients in the district of Guadalupe.

It was concluded that the level of digital marketing in the gyms of the Guadalupe
district during the pandemic was found to be 54.7% on average and 22.7% in
digital marketing, and the figure is considered low.

Keywords: Marketing, behavior, consumer.
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INTRODUCCION

El marketing digital da la posibilidad a las empresas a tener una gran
variedad de actividades ideal con los clientes, mediante una activa conexion
online. ElI marketing digital se convirti6 en un plan de estrategia de sustancial
trascendencia en el desarrollo de los negocios que quieren incrementar y

potenciar sus utilidades o para negocios que quieren hacer a futuro.

Este nuevo marketing conocido como marketing participativo o digital ya
gue se hace por medio de canales digitales y donde hay una cierta cantidad de
actividades del comprador o consumidor que ha pasado a denominarse
“‘consumidor” por esto, debido a que el comprador por el momento no
sencillamente consume, a la vez también, genera, produce y propaga
contenidos, muestra una multitud de desafios para las organizaciones que
aspiran continuar aquel desarrollo tecnologico de cara a estar presentes en la

mente y la vida cotidiana de sus publicos.

En la presente investigacion denominado: El Marketing Digital y el
comportamiento del consumidor de los Gym del Distrito de Guadalupe, la
busqueda pretende revisar como el marketing digital presente predomina el
comportamiento del consumidor, mostrando ser un instrumento eficaz para

brindar y prestar servicios de forma rapida, menos costosa y eficiente.

Hacer esta indagacién, para conocer si existe 0 no una predominacion del
marketing digital y el comportamiento del consumidor en los Gym del distrito de
Guadalupe. Pues si hubiese predominaciéon, el marketing digital podria ser
necesaria para obtener nuevos clientes, lo cual les dejara a los Gym conformar
parte de esta sociedad virtual de comerciantes en la red, intentando encontrar
posicionarse entre los superiores, ofreciendo sus servicios en buena calidad y

triunfar el reconocimiento anhelado.

Por medio de esta crisis, nace la necesidad de consultar ante este gran
problema del Covid-19 en sus diferentes aspectos como ha influenciado en los
habitos del consumidor, para de esta forma ofrecer una perspectiva mas clara de

lo cual cambié y lo cual permanecerd en nuestras vidas del dia a dia tras la



crisis, moldeando la nueva realidad en las organizaciones para que de esta

forma logren suministrarse para continuar atrayendo a sus consumidores.

Habiendo temor e indecision, los clientes se reactivaron frente a la
amenaza cambiando sus costumbres de compra y consumo, ante las medidas
sanitarias tales como en el asunto del toque de queda y el distanciamiento social

no les permitian abastecerse de forma comin a causa del confinamiento.

Actualmente la escasa publicidad y promocion de los Gym de sus
servicios, se convirtié en unos de los inconvenientes primordiales que conducen
a varios Gym a reducir sus ventas, debido a que aquello impide un mas grande
incremento en el mercado, extension y captacion de nuevos consumidores, el
primordial problema de los Gym es que no cuentan con ningun tipo de red social
ni sitios web, por la cual no logran obtener mas grandes ingresos que se logran
lograr con utilizar el marketing digital; ademas no tienen la posibilidad de
competir con otras organizaciones que ya cuentan con tacticas de Marketing

Digital bien estructuradas.

Esta pandemia, va a dejar una ensefianza; que las empresas que no
saben adaptarse velozmente a la variabilidad de consumo, guiar correctamente
sus servicios de las empresas, seleccionar sus consumidores, ni colocarse en
una plaza estratégica, o usar una buena promocion digital de su marca y su

costo, esta condenada a desaparecer del mercado.

Por ello el marketing digital para captar, influenciar con sus clientes, se
convierte irremplazable para su crecimiento de la misma. También debemos
tener presente que las empresas en sus diferentes estatus, esta utilizando la
gran variedad de las redes sociales existentes, como: Facebook, Whatsapp,
Instagram, YouTube, Tik Tok, etc., esto le permitira a producir diversos

beneficios para el crecimiento en el mercado para las empresas.

Las organizaciones actualmente son de manera enorme susceptibles a
las nuevas innovaciones tecnolégicas, es por esta razén, que la compafia que
no tenga presencia en internet, y no adapte su marketing tradicional a uno digital,
para la captacion de clientes, estd en peligrosa desventaja frente a sus

competidores.



Entonces después de haber llevado a cabo esta investigacion basada en tesis,
antecedentes internacionales, nacionales, libros y articulos se necesita recurrir a
la formulacion del problema para encontrar si existe influencia o no entre las
variables a investigar que a continuacion se detalla: ¢ Cémo influye el Marketing
Digital en el comportamiento del consumidor en los Gym del Distrito de

Guadalupe durante la pandemia en el periodo 2020 — 20217

Luego de culminar la introduccion se procedio a justificar la investigacion

bajo los siguientes criterios:

Las empresas en la actualidad, poseen distintas oportunidades por medio
de los medios digitales, a partir de una compafiia de base TIC, hasta negocios
clasicos. Teniendo presente lo anterior cualquier organizacién puede aprovechar
las oportunidades digitales. Cabe mencionar que un plan digital da la direccion y
unos pasos medibles referente a como utilizar los medios y las técnicas para
lograr la perspectiva y los respectivos fines de la compaiiia (Yejas y Albeiro,
2016).

El presente estudio tiene el fin de radicar en que el marketing digital no
solo es una rama mas del marketing clasico, sino que también es una manera de
promocionar productos y servicios de los Gym en el Distrito de Guadalupe

mediante las redes.

Actualmente muchas organizaciones en todo el mundo, lo cual
permanecen implementando el marketing digital, pues ellos poseen una relacion
bastante buena entre sus consumidores y a la vez atraen mas consumidores por

lo que poseen mucho triunfo justamente en el marketing digital.

Por Conveniencia este estudio busca establecer la predominacion del
marketing digital en los gym del distrito de Guadalupe, por lo tanto las ventas de
sus servicios, esto le permitira aumentar la investigacién en relacion a sus
variables y el vinculo entre ellas para préximas investigaciones relacionadas al
tema del estudio. Ilgualmente busca aumentar las razones tedricas mencionados
en la problematica; Relevancia Social debido a que favorecerd a los
colaboradores al igual a los duefios de los gym ya que van a tener un resultado

positivo en la captacion de clientes y con esto incrementaran sus ingresos y



finalmente a las personas que acuden a los gym o adquieren Sus Sservicios
virtuales de alta calidad, a un precio adecuado, y un ambiente practico y
agradable, de acuerdo a sus expectativas esperadas por los consumidores del
distrito de Guadalupe; al alcance de esta practica debido a que se busca mejorar
los inconvenientes vigilados en el mercado presente como es el mal uso de los
servicios, no todos los gym cuentan con un servicio de calidad, realizando de
esta forma que sea mas compleja el poder captar y fidelizar a sus consumidores,
ademas se observa que tienen deficiencias en cuanto a la promocion, no usaban
mucho las paginas web y tampoco utilizaban y aprovechaban la influencia de las
redes sociales (Facebook, Instagram, WhatsApp), la cual durante la pandemia
les fue bastante eficaz la utilizacion de las redes sociales y paginas web, por lo
tanto ellos mismos son los que se limitan a poder aumentar sus ventas; Costo
Teodrica; donde las teorias mencionadas con base a los resultados del

instrumento usado van a servir para que se profundicen las investigaciones.

En la presente justificacion sobre el analisis referente a nuestras
variables, es adecuado plantear objetivos que de alguna u otra forma apoyen a
interpretar el contenido dado, llegando a obtener como objetivo general:
Determinar como influye el marketing digital en el comportamiento del
consumidor en los GYM del Distrito de Guadalupe durante la pandemia en el
periodo 2020 — 2021.

Como objetivos especificos se han considerado los siguientes: OE 1 Identificar el
nivel de percepcion del marketing digital en los gym del distrito de Guadalupe
durante la pandemia, OE 2 Identificatar el nivel de comportamiento del
consumidor de los gym del distrito de Guadalupe durante la pandemia, OE 3
Identificar el nivel de las dimensiones del marketing digital de los GYM del Distrito
de Guadalupe durante la pandemia. OE 4: Establecer el nivel de las dimensiones
del comportamiento del consumidor de los GYM del Distrito de Guadalupe durante
la pandemia. OE 5: Determinar la influencia del marketin digital en los estilos de

vida del consumidor de los GYM del Distrito de Guadalupe durante la pandemia.

Posteriormente, en la presente investigacion se ha creido conveniente plantear

hipotesis de las cuales seran anadlizadas, positivivas o negativas, al curso de la



obtencion de resultados de nuestra indagacion: H;: El martketing digital influye en
el comportamiento del consumidor de los gimnasios del distrito de Guadalupe
durante la pandemia en el periodo 2020 — 2021 y, como Ho: El martketing digital
no influye en el comportamiento del consumidor de los gimnasios del distrito de

Guadalupe durante la pandemia en el periodo 2020 — 2021.



Il. MARCO TEORICO

Garcia T. (2012). En su investigacion de Marketing para inaugurar un gym
— Spa en la Ciudadela del Chofer de la metrépoli de Ibarra. Este estudio tiene el
propésito de hacer una evaluacién de ubicacion para abrir el desempefio de un
gym-spa en la Metrépoli del Chofer de Ibarra y distinguir las diversas fuerzas de
dificultad y de medios favorables y desfavorables que participan en la obtencion

de las metas propuestas.

Molina, A. (2013). En su indagacién para preparar estrategias de
Marketing para perfeccionar el posicionamiento en el mercado del gym Bodi
Solid gym en la metrépoli de Ambato. El investigador instituye que el local donde
se ubica la compafia habia estado trabajando en condiciones inestables del
ambiente organizacional. Al elaborar una planificacion de Marketing se investigo:
impulsar el emblema los mecanismos comerciales, la igualdad en la
remuneracion de precios de los oponentes, diferenciar por medio de la
promocién y publicidad, y tener a sus clientes satisfechos por medio de la
delineacion del precio afadido; para asi poder obtener un crecimiento en su

ganancia.

Sanchez, D. (2012). En su presente tesis nombrada “Plan de Rentabilidad
para la transposicion de un gym ubicado de Macas provincia de Morona
Santiago”. La investigacion fue descriptivo propositivo que quiere dar a conocer
gue existe un grupo de personas interesadas en asistir a un gimnasio que

garanticen la inversion y ejecuciéon de una planificacion.

Moya, T. (2011). Segun su busqueda elaborada un plan de Marketing con
el objetivo de satisfacer a un conjunto de consumidores, las funciones que exige
un gymy con recientes tendencias deportivas que son mas buscados. El objetivo
de este lugar de entrenamiento fueron todos los residentes dentro de la zona
entre 18 a 60 afios de edad, ademas se consideré a clientes de sectores mas

cercanaos.

Ngarava y Mushunje (2019) afirmaron en un articulo académico que la

adaptacién de un plan de marketing es muy importante en la agroindustria de



Zimbabue y la influye més que otros factores en la mezcla de marketing como el

precio, la estrategia de promocion y la ubicacion.

Striedinger (2018). Autor del articulo cientifico con el titulo: “El marketing
digital modifica la administracion de pymes en Colombia” apunta de tal forma que
el marketing digital es usado como planeamiento para elaborar clientes
potenciales y forjar transacciones. El andlisis fue detallado, se investigaron los
resultados de su aplicacién en las pymes en Colombia, en conclusion, se ha

obtenido robustecer a las pequefias y medianas organizaciones.

Encajadillo (2019). En su articulo cientifico, “El Marketing Digital en las
Micro y Pequeiias Empresas que se dedican a los gym, del distrito Ayacucho”,
concluyen que la mayoria de empresas no usan estrategias del marketing digital,

obteniendo un resultado negativo como consecuencia una baja en sus utilidades.

Gonzélez, A. (2014). En su trabajo con el nombre de “Estrategia de
marketing de prestacion servicios para el reposicionamiento del nombre del Gym
“‘Nova Forza”. Con el propdsito de reubicar el nombre por lo cual adaptar el
eslogan “Se deberia dejar de lado precisamente a una cosa para conseguir otra”,
ademas se deberia difundir por medio de la publicidad, por medio de la
construccion de paginas web y el refuerzo de Facebook. Ademas se requiere
hacer promocién y publicidad con el fin de atraer consumidores. Todo se
recopilara mediante encuestas, y para eso se considerg instrumentos clasicos;

asi como también se utilizara tecnologia a través de las redes sociales.

Salazar (2018) en el tema: “El marketing 4.0 y su relacién con su
influencia de compra online de los millennials en la ciudad de Arequipa, 2018”.
Muestra que tuvo como fin detectar si hay una interaccion entre el marketing 4.0
y la eleccion de compra en linea de los millennials de Arequipa en el afio 2018.
Se determind que si existe correlacion significante entre las dos variables
mencionadas, asimismo la realidad de una buena correlacion entre el Marketing

del canal en linea y la eleccién de compra de los millennials.

Ramirez (2016) concluyé en su tesis que los servicios que brinda
mantener limpio el gimnasio son excelentes, pero los diversos servicios, los

precios ofrecidos son razonables. La ubicacién del gimnasio es estratégicamente



significativa y muy limitada en términos de publicidad, y los resultados muestran

gue el grado de posicionamiento es bajo.

Cisneros (2017), Segun su investigacion tuvo la finalidad de conocer la
influencia del marketing digital y la efectividad en la compafiia Dermax S.A.C,
Puente Roca — 2017. En comentado andlisis se establece que existe una

influencia positiva notable entre sus variables.

Arancibia y Arévalo (2014) encontraron en su estudio que los
componentes del marketing operativo en el gimnasio estdn directamente
relacionados con el comportamiento del consumidor, ya que son factores que
conducen a perder ventas y rentabilidad si el duefio del negocio no los atiende.

Segun Lazo (2018), su tratado titulado “Marketing Digital vy
Posicionamiento de Fagamotors en Los Olivos en el Mercado Automotriz”. En
Ultima instancia, con una rho de 0,747, se demostré que habia un alto grado de
conectividad entre los dos cambios, sugiriendo tacticas a los clientes, mejorando
el servicio y logrando resultados positivos.

Echevarria (2016) concluy6 en un estudio titulado "Marketing digital y su
influencia en el desempefio a los exportadores de aguacate” que la publicidad
limitada por parte de los exportadores se refleja en el desempefio y los ingresos.

Garcia y Barboza (2016) describen en un estudio reciente, “La relacion
entre el marketing digital y la calidad de servicio de su gimnasio”. — Chiclayo”,
concluyd. La interaccion dentro de los requisitos cambiantes es 0,476, y cuando
se comparan y aceptan las conjeturas positivas, los requisitos se posicionan 0,5
grados positivos. Los resultados muestran que el uso de tacticas de marketing
digital mejora la calidad del servicio en el gimnasio.

Paz (2018). En su estudio “Marketing Digital y el Impacto del Restaurante
Cerrito Nortefio en el Posicionamiento de Marca”. Hay una correlacion positiva
muy importante con la variable y obtenemos 0.820. Esto es significativo a p
<0,05 y representa una importante correlacion positiva. El uso de r-cuadrado de
Pearson dio 0,673 y encontrd que p <0,05 era significativo. Esto significa que el
marketing viral tiene un impacto del 67,3% en el posicionamiento de la marca.

Navarra (2015). Segun su estudio, “La Relacion entre el Comportamiento

del Consumidor y el Marketing Digital en el Gimnasio Olympus de Chiclayo”,



concluye su estudio: Los elementos de marketing digital que influyen en la
posicion del gimnasio son la base para promocionar el gimnasio en la tienda.
Esto socava el posicionamiento de la empresa y requiere la estrategia de
marketing.

Sanchez Diaz (2015). En su articulo titulado "Marketing digital y
comportamiento del consumidor en los nuevos power gym”, el porcentaje
alcanzado en este gimnasio es del 93 % a nivel de marketing digital, y el
marketing digital también influird en la posicién del nuevo power gym, concluyé.
Sin embargo, las dimensiones relevantes son el entorno del producto, la calidad
del producto, la calidad de los atributos y la competitividad del huésped, con una
correlacion significativa de 0,01.

Segun Herrero Ortiz, (2007). En su libro titulado “Mondlogo de un
comerciante: 5 temas de marketing empresarial” define a las costumbres de
consumo como esas maneras con que proviene el comprador al instante de
hacer sus compras, las costumbres se logran por medio de la repeticién seguida
de actos originados por practicas, gustos, favoritismo, practica e inclusive

disposicion instintivas.

Soriano (2016). Segun un trabajo titulado “Estrategias de comunicacion de
marketing para la utilizaciéon en la administracion de redes sociales para la
colocacién de la marca Gym La Piedra en la ciudad de Chiclayo”, concluye
centrandose en los resultados que se obtienen con las estrategias de
comunicacion de marketing en redes sociales. Una vez que suceda, y si se
gestiona correctamente, mejorara el posicionamiento de la compainiia.

Montenegro (2016). En su investigacion se encuentra “Moy Gym -
Estrategia de Marketing Digital para Posicionar la Marca Lambayeque”. Al final
de, los clientes habituales acuden a la tienda, por lo que es fundamental formular
una estrategia de marketing y buscar la lealtad, y es una recomendacion de
entre ellos, y es importante mantener esta conexion. Le permite vincular
permanentemente a sus clientes.

Espinola y Loyaga (2019) se encuentra realizando un estudio titulado
“Marketing Digital Organizacional y Posicionamiento en el Mercado Full Forma

Trujillo”. Como resultado de la investigacion, concluyd que existe una



dependencia bastante significativa entre el marketing digital y el mercado.

Guzman (2018). En su estudio titulado “Marketing Digital vy
Posicionamiento de Marca en el Gimnasio, Trujillo 2018”. Finalmente, el estudio
de Pearson dio un valor positivo de 0,923, por lo que se aceptd H1. Es decir, si
hay una coincidencia entre dos o0 mas variables de investigacion.

Vera (2018). Segun su estudio, “Marketing Digital y Top Power Gym
Position de Trujillo, 2018; se obtuvo efectividad significativamente relacionada
con respecto a las variables de investigacion. Se logré una forma de correlacion
de Spearman de 0.531. Esta es media. Se considera una correlacion positiva de
grado.

Quispe y Ulloa (2019) publicaron un trabajo titulado “Estrategia de
Marketing Digital de las pequeiias empresas en el Centro Comercial Alameda del
Calzado de Trujillo”. Concluyen que los consumidores de las pequeias
empresas entienden efectivamente la estrategia de marketing mix de la empresa
mencionada anteriormente.

Linares y Oliva (2017), la siguiente investigacion, “Aplicando el Marketing
Digital para Incrementar los Niveles de Ventas en los Salones de Belleza del
Sector 7 en el Area Metropolitana de Trujillo a principios de este afio”. Concluyen
gue el marketing digital contribuye al nivel de retorno y posicionamiento de la
organizacion. Este estudio consider¢ la base teérica sobre la cual se plantea la
teoria asociada a las variables.

Kotler y Armstrong (2008) permiten que el marketing "disefie, presente y
se comprometa con otras entidades que son relevantes para los demas para
obtener y desear lo cual le falta a un conjunto de personas". Se denomina

"evolucion colectiva y administrativa”. (pag. 18).

Almonacid y Herrera (2015). En su tesis titulada “estrategias de marketing
digital y su influencia en el comportamiento del consumidor de la organizacion
MCH grupo inmobiliario S.A.C”. Tiene como fin establecer las incidencias de los
planeamientos del marketing digital para establecer una mejora el
posicionamiento de la organizacion MCH., la metodologia estd compuesta por
157 consumidores (muestreo) la cual debido a la herramienta de recoleccién de

datos (cuestionario) se obtuvo la siguiente conclusién: 24 consumidores fueron

10



beneficiados debido a que surgieron novedosas fuentes de comunicacion eficaz

e instantanea.

Arellano (2010). Define “El marketing se convierte en una guia de

negocios enfocada unicamente en el cliente” (p.7).

Kotler y Armstrong (2008), aseguran que una organizacion define un plan
competitivo clave en marketing, esta lista para planear sus actividades usando
uno de los criterios méas relevantes del marketing actual, el marketing mix. La
mezcla de marketing incluye herramientas de marketing que la empresa mezcla
para poder hacer el valor esperado en el mercado deseado. La mezcla de
marketing tiene todo lo que una empresa requiere hacer, lo cual coopera a la
demanda de construccion. Las multiples oportunidades tienen la posibilidad de
agrupar en 4 conjuntos de variables identificados como "4P", en los cuales se

muestran los instrumentos de marketing detalladas contenidas en cada P.
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1. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es aplicada, dado que Mohammad (2005) sugiere
gue se fundamenta en la toma de elecciones, constituida por tacticas destinadas

a solucionar inconvenientes.

3.1.2. Disefio de investigaciéon

El enfoque de la investigacion es cuantitativo, en donde Gonzales & Ruiz
(2011) en su articulo sefala que se relaciona con el procedimiento deductivo, por

consiguiente, se orienta en la interaccion de las variables.

Es de corte transversal, dado que segun (Hurtado & Garrido 2007) definen
como la evolucion en la época de una 0 mas cambiantes, se usa una medicion

sin deducir con las cambiantes planteadas.

El disefio fue No experimental, Bernal. (2010) Establece que es la
interaccion en medio de las variables o sus resultados sin describir las razones
una de otra; es decir no existié manipulacion de las variables, que estuvieron en

investigacion.

El grado de la indagacion es correlacional, segun lo mencionado por
Mohammad (2000) donde Busco examinar el donde, una vez que, como, quien y
ya que se expresa un fendmeno ayudando de esta forma a detallar la mediciéon
de sus atributos y para citar el entorno correlacional, es decir estos disefios
permiten evidenciar la relacion entre las variables, generando un causa-efecto.

El esquema correspondiente al disefio correlacional es:

o1 Donde

M: Muestra de consumidores en
r los gym de Guadalupe.

\ r = Relacion entre las variables

V1= Marketing Digital.
02

V2= Comportamiento.
12



3.2. Variables y operacionalizacion:

La investigacion es correlacional se analizé dos variables cualitativas las cuales

se detallan a continuacion:
Variable 1: Independiente
Marketing Digital.

Definicién conceptual: Se refiere a la variable marketing digital, se sefiala que
es la forma eficaz en la cual funcionan las paginas webs, se mide segun las
visitas adquiridas, pues esa informacion ayuda a incrementar los niveles de
ventas y a captar futuros consumidores potenciales; este instrumento es bastante
eficaz debido a que se acopla a la necesidad del consumidor sin tener que estar

presente. Esan (2016)

Definicion operacional: Se determind mediante dimensiones, aplicando un

cuestionario (encuesta) en escala de Likert a los consumidores que asisten a los

gym.

Dimensiones: Redes Sociales, Plataformas Audiovisuales, Sitios Web vy

Aplicaciones méviles.

Escala de Medicién: Es ordinal como se puede observar en la matriz de

Operacionalizacion. Ver anexo N° 1
Variable2: Dependiente
Comportamiento del consumidor.

Definicion conceptual: afirman que, la conducta del cliente se basa en como los
clientes toman decisiones para utilizar sus bienes accesibles, en productos
involucrados con el consumo. Aquello abarca lo cual conseguir, por qué, cOGmo y

donde en qué momento conseguir. Schiffman y Kamuk (2014),

Definicion operacional: Se determiné mediante dimensiones a través de la

escala de Likert.
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e Dimensiones: Estilo de vida, percepcién, motivacion de compra y poder
adquisitivo.
e Escala: La escala de medicidn es ordinal como se puede observar en la matriz de

Operacionalizacion. Ver anexo N°1
El cuadro de la matriz de las variables esté en el anexo 1
3.3. Poblacion(criterios de seleccion), muestra, muestreo, unidad de
analisis
3.3.1. Poblacién

Para el avance del estudio, la poblacién estuvo constituida por los clientes
de los Gym del distrito de Guadalupe, siendo 300 clientes, cifra que refiere en el
periodo 2020 — 2021.

Criterios inclusion

Las personas encuestadas seran mayores de 18 afios y que residan en el

distrito de Guadalupe.
Criterios exclusion
Se excluye a todas las personas menores de 18 afios.

3.3.2. Muestra

Narvaez (2006), La muestra es una reducida parte que conforma una
poblacién. La magnitud de la muestra para los casos de encuesta ha sido
constituida por 100 clientes de los Gym del distrito de Guadalupe, en otros

términos, se labor6 con el 100% en relacion a la poblacién.

3.3.3. Muestro

El muestreo es el proceso de seleccionar un conjunto de los clientes de los gym
del distrito de Guadalupe con el fin de estudiarlos y poder caracterizar el total de

la poblacion.

3.3.4. Unidad de anélisis

Cada cliente de los gym del Distrito de Guadalupe
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3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica de recoleccion de datos
Durante el transcurso de recopilacion de informacion, se empled el

meétodo de encuesta dirigida a los clientes de los gym.

Instrumento de recoleccion de datos

En este estudio el cuestionario ha sido el instrumento utilizado, el cual ha
sido de enorme ayuda para recolectar la informacion siendo esta compuesto por
22 items, la cual ha sido originada en cuanto a sus indicadores de las versiones
Marketing Digital y Comportamiento del Consumidor. Anexo 03

Validacion

Al respecto Hernandez (2010), “La validez, en general, esta relacionado
con el grado en que el instrumento realmente revisa la variable que se examind”.
Es por tal concepto que, el desarrollo de la herramienta se realiz6 referente a sus
magnitudes e indicadores de las variables, pudiendo conseguir preguntas

adecuadas y objetivas, que brinden resultados reales.

El instrumento siendo el cuestionario, ha sido validado por medio de una
matriz de validacion, lo que permitid6 a los especialistas decidir la claridad,
congruencia de cada itemy las respectivas visualizaciones, siendo de esta forma
una ayuda primordial para mejorarla y aceptado por un grupo de jurados

especializados, que se especificaran luego en la siguiente tabla (Anexo 02).

N° de Experto Jurado Validacion Especialidad
Instrumento

Experto 1 Dr. Alva Arce, Aplicable Investigador
Rosel César

Experto 2 Dr. Tentalean Aplicable Investigador
Tapia, Ivan

Experto 3 Mg. Rosales Aplicable Investigador
Dominguez, Edith




Confiabilidad del instrumento:

Para que el instrumento sea confiable se hizo Alfa de CronBach, siendo
Excel el programa a usar, donde se desarrollé el vaciado de datos, el cual por
medio de ellos se obtuvieron resultados numéricos, llegando a obtener

porcentajes de confiabilidad.

El tamafio de la confiabilidad por medio de Alfa de Cronbach asume que
los items miden un mismo constructo y que permanecen enormemente

correlacionados (Welch & Ingerir, 1988).

Cuanto méas cerca esté el costo del alfa a 1 mas grande es la
consistencia interna de los items analizados. La confiabilidad de la escala
deberia obtenerse continuamente con los datos de cada muestra para asegurar
el tamafo fiable del constructo en la muestra concreta de indagacion. Como

criterio general, George y Mallery (2003, p. 231). Anexo 4

3.5 Procedimientos
Como herramienta de recoleccion de datos se usO el cuestionario para

recaudar informacion, dicho instrumento se aplicé a la muestra obtenida via web,
debido al problema de salud mundial como fue el covid-19 no se pudo realizar de
manera presencial. Este instrumento fue dirigido a personas que asisten de
manera concurrida a los gym para que de esa forma sea mucho mas veridico los
resultados, por tal fundamento se logré el uso de la herramienta formulario de

Google.

Por ultimo, se finaliz6 con los resultados que nos arroje el cuestionario

llevado a cabo, de igual manera las conclusiones de la presente investigacion.

3.6 Método de analisis de datos
Este estudio ha sido estadistico descriptivo, que permitié organizar la

investigacion dada en graficos y tablas siendo poder ver el andlisis correlacional
de las dos variables como son marketing digital y comportamiento del

consumidor.

Todo resultado fue analizado implementando la prueba de normalidad y el

coeficiente de Correlacibn de Spearman, asi mismo el coeficiente de Alfa de
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Cronbach. Se emplearé el programa SPSS version 26, para poder examinar los
datos, se recopilara los datos obtenidos, luego se procedié a calcular y ordenar
los resultados, la cual despejara los resultados necesarios para el analisis.

3.7 Aspectos éticos
El presente estudio es preparacion propia, y se respetd el derecho de los

autores nombrados en la investigacion. Se desarroll6 con la finalidad de ayudar a
los duefios de dichos gimnasios debido a que por medio de un buen marketing
elevarian ingresos. Las encuestas se aplicaron con consentimiento a las
personas encuestadas y la informacién conseguida ha sido plenamente discreta

y no se uso para otros fines ajenos.
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V. RESULTADOS

Objetivo especifico 1: Identificar el nivel de percepcion del marketing digital en

los gym del distrito de Guadalupe durante la pandemia periodo 2020 — 2021.

60 54.7

50
40
30
20

10

%

Marketin digital

mAlto mMedio mBajo

Figura 1: Nivel del marketing digital en los Gym del distrito de Guadalupe durante la
pandemia
Fuente: Informacién obtenida del cuestionario aplicado a las 300 personas que asisten a

los gym.

En la figura 1, se muestra que el 54.7% percibe un marketing digital medio, asi

mismo el 22.7% percibe un nivel alto y el otro 22.7% un nivel bajo.

Objetivo especifico 2: Identificar el nivel del comportamiento del consumidor de

los gym del distrito de Guadalupe durante la pandemia periodo 2020 — 2021.
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Figura 2: Nivel del comportamiento del consumidor en los Gym del distrito de Guadalupe
durante la pandemia
Fuente: Informacién obtenida del cuestionario aplicado a las 300 personas que asisten a

los gym.

En la figura 2 se muestra los niveles del comportamiento de consumidor,
encontrando que el 60.7% se muestra en el nivel regular, le sigue el nivel bueno
con un 20.3% y finalmente un 19% percibe un comportamiento del consumidor

malo.
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Objetivo especifico 3: Identificar el nivel de las dimensiones del marketing digital

de los GYM del Distrito de Guadalupe durante la pandemia.

50
45
40

47.0
42.3
37.0 37.3
a0 35.7 36.0,,
35 31.3 10.0
3
2 20.3
2 16.0
1
1
% % % %

Redes sociales Plataformas Sitios web Aplicaciones maviles
audiovisuales

o L o w;n o o

EmAlto ® Medio M Bajo

Figura 3: Nivel de las dimensiones del marketing digital en los Gym del distrito de
Guadalupe durante la pandemia
Fuente: Informacion obtenida del cuestionario aplicado a las 300 personas que asisten a

los gym.

En la figura 3, nos demuestra que, en el nivel alto, un alto porcentaje 33% se
encuentra en el nivel plataformas audiovisuales, en el nivel medio el mayor
porcentaje se encontrd en la dimension sitios web con un 47% y en el nivel bajo,
se ha encontrado que el mayor porcentaje se mostrd en la dimension aplicaciones

moviles con un 37.3%
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Objetivo Especifico 4: Establecer los niveles de las dimensiones del

comportamiento del consumidor de los GYM del Distrito de Guadalupe durante la

pandemia.
60 53.7
49.7
20 44.0
39.739.0
38.3
40
29.7 26,7
30 -
23.7 213

20 16.7 17.7
’ I I I

0

% % % %
Estilo de vida Percepcion Motivacion de Poder adquisitivo

compra

M Bueno Regular m Mala

Figura 4: Niveles de las dimensiones del comportamiento del consumidor en los Gym del
distrito de Guadalupe durante la pandemia
Fuente: Informacién obtenida del cuestionario aplicado a las 300 personas que asisten a

los gym.

La figura 4 indica los niveles de las dimensiones del comportamiento del
consumidor, hallando en el nivel bueno el mayor porcentaje en la dimension
percepcion con un 23.7%, en el nivel regular encontramos que el mayor
porcentaje se mostrd en la dimension estilos de vida con un 53.7%; asi mismo en
el nivel malo, el mayor porcentaje se encontré en la dimension poder adquisitivo

con un 39% de la muestra.
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Andlisis inferencial

Tabla 1

Prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov para una muestra

N Parametros Estadistico Sig.
normales®® de prueba Asintética
Media Desviacion (bilateral)

Redes sociales 300 8.35 2.085 0.116 ,000¢
Plataformas audiovisuales 300 2.06 0.812 0.237 ,000¢
Sitios web 300 3.99 1.292 0.148 ,000°¢
Aplicaciones moviles 300 6.01 1.653 0.124 ,000¢
Marketing digital 300 20.41 4.189 0.059 ,014°¢
Estilo de vida 300 4.16 1.239 0.160 ,000°¢
Percepcion 300 10.21 2.614 0.094 ,000¢
Motivacion de compra 300 4.01 1.343 0.157 ,000°¢
Poder adquisitivo 300 6.05 1.610 0.132 ,000°
Comportamiento del 300 24.43 5.094 0.103 ,000°¢

consumidor

Nota: Elaboracion por el programa SPSS 26; a. La distribucion de prueba es normal. b. Se calcula
a partir de datos. c. Correccion de significacion de Lilliefors.

Prueba de Hipotesis:
Ho: Los datos siguen una distribucion normal

Hi: Los datos no siguen una distribucion normal

Criterios de decision estadistica
P-valor = a (0.05); se acepta Ho.

P-valor < a (0.05); se rechaza Ho.

Decision estadistica
Se rechaza la Ho en las puntuaciones de todas las variables de estudio.

Interpretacién
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Como se observa en la tabla 1, los puntajes conseguidos en las variables
analizados se hallaron con un p-valor < 0.05 <a (.05), por lo tanto, los datos no
provienen de una distribucién normal y se aplicara el estadistico no paramétrico

Rho de Spearman con el fin de establecer la correlacion de dichas variables.

Objetivo especifico 5: Determinar la influencia del marketin digital en los estilos
de vida del consumidor en los gym del Distrito de Guadalupe durante la

pandemia.

Tabla 2
Correlacion Rho de Spearman entre el marketing digital y las dimensiones del

comportamiento del consumidor

Marketing
digital
Rho de Estilo de vida Coeficiente de correlacion ,408™
Spearman Sig. (bilateral) ,000
R? ,201
N 300

Nota: Elaboracién propia.

En la tabla 2, en el andlisis inferencial de la relacion entre el martketing digital y
las dimensiones del comportamiento del consumidor, se evidencid un p-
valor=.000< a (0.01) en todos los casos. Por lo tanto, se rechazan las hipétesis
nulas y se aceptan las hipotesis alternativas, indica que el marketing digital y el
estilo de vida estan correlacionados entre si, Rs=,408; p<.01. La correlacién es
moderada, positiva y altamente significativa. El estilo de vida se explica en un
20.1% por el marketing digital (R>=0,210). El marketing digital y la percepcion

estan correlacionados entre si, Rs=,606; p<.01.
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Objetivo General: Determinar como influye el marketing digital en el
comportamiento del consumidor en los gym del Distrito de Guadalupe durante la
pandemia en el periodo 2020 — 2021.

Tabla 3

Correlacion Rho de Spearman entre el marketing digital y el comportamiento del

consumidor
Comportamiento del
consumidor
Rho de Marketing Coeficiente de correlacion ,693™
Spearman digital Sig. (bilateral) ,000
R? 579"
N 300

Nota: Coeficiente de determinacion, obtenido del coeficiente de correlacion de Pearson’. La
correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). =

Prueba de Hipotesis

Hi: El martketing digital influye en el comportamiento del consumidor en los
gimnasios del distrito de Guadalupe durante la pandemia en el periodo 2020 —
2021.
Ho: El martketing digital no influye en el comportamiento del consumidor en los
gimnasios del distrito de Guadalupe durante la pandemia en el periodo 2020 —
2021.

Si p <0,05: Se rechaza la Ho.
Si p > 0,05: Se acepta la Ho.
Decision estadistica: Se rechaza Ho

Interpretaciéon

En la tabla 3, en el andlisis inferencial de la relacién entre el martketing digital y el
comportamiento del consumidor, se evidencié que el un p-valor=.000< a (0.01),
Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alternativa,
indica que el marketing digital y el comportamiento del consumidor estan

correlacionados entre si, Rs=,693; p<.01. La correlacion es moderada, positiva y
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altamente significativa. EI comportamiento del consumidor se explica en un 57.9%

por el marketing digital (R?>=0,579).
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V. DISCUSION:

Con los resultados se pudo comprobar nuestra hipotesis general, aceptando de
manera significativa que el marketing digital influye en el comportamiento del
consumidor en los gimnasios del distrito de Guadalupe durante la pandemia en el
periodo 2020 — 2021. Tanto los objetivos especificos como el objetivo general
fueron cumplidos y los hallazgos encontrados son semejantes a los de Garcia, T.
(2012) quien indica que la aplicacién de Marketing para inaugurar un gym — Spa
fue de gran ayuda en el crecimiento de su negocio. De la misma forma el estudio
de Molina, A. (2013). Fue el de preparar un plan de Marketing para perfeccionar el
posicionamiento en el mercado del Gym. Percibiendo que habian estado
trabajando en condiciones inestables del ambiente organizacional. Al elaborar una
planificacion de Marketing se investigo: impulsar el emblema los mecanismos
comerciales, la igualdad en la remuneracion de precios de los oponentes,
diferenciar por medio de la promocién y publicidad, y tener a sus clientes
satisfechos por medio de la delineacion del precio, dimensiones que fueron
contrastadas por las dimensiones del comportamiento del consumidor, en los
estilos de vida los puntajes de los datos que alcanzaron un mayor porcentaje se
ubicaron en el nivel regular con un 53.7%; en la dimension percepcion, se alcanzé
un 49.7% en el nivel regular; en la dimension motivaciéon de compra el mayor
porcentaje también se evidencio en el nivel regular con 44% y en la dimension
poder adquisitivo alcanzo un mayor porcentaje el nivel regular con un 39.7%. La
conclusién de Sone (2019) indica que la universidad esta vendiendo programas y
cursos (producto) a los futuros estudiantes, dichos cursos los brindan en forma
gratuita con el fin de motivar a los estudiantes a asistir y el comportamiento de los
consumidores es alto dado en algunos casos la atencion involucra la aprobacion
de alguna materia. Comparando con Ngarava y Mushunje (2019) en su articulo
cientifico, habla de las agroindustrias en Zimbabwe evidenciando la aplicacion de
las estrategias de marketing siendo calificadas como muy importantes, por otro
lado Striedinger (2018). En su articulo cientifico menciona que el marketing digital
modifica la administracién de pymes y apunta de tal forma que el marketing digital
es usado como planeamiento para elaborar clientes potenciales y forjar

transacciones coincidiendo estos resultados con Escajadillo (2019) quien evalué
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el marketing digital en las Micro y Pequefias Empresas que se dedican a los gym
y de igual forma enaltece que las estrategias de marketing digital podrian elevar y
mantener las utilidades de las empresas dado que su relacion con el
comportamiento del consumidor es elevada y significativa, Otros autores como
Gonzalez, A. (2014), Salazar (2018), Ramirez (2016) y Cisneros (2017), han
coincidido con que el marketing digital es efectivo aplicado en cualquier rubro
comercial, y se han evidencia influencias significativas entre sus dimensiones
siendo positivas y altas. Por su parte Arancibia y Arévalo (2014), manifesto que el
marketing operativo se vincula de manera directa con el comportamiento del
consumidor asegurando que, si no se tienen en cuenta por el propietario del
negocio, las ventas decaerian y la rentabilidad seria un problema para la
empresa. Lazo (2018) relaciono el marketing digital con el posicionamiento en el
mercado y encontro un gran vinculo correlacional con un Rho de 0.747, similar al
estudio las correlaciones obtenidas también fueron analizadas con el estadistico
Rho de Spearman dado que se encontraron datos no parameétricos, arrojaron
resultados moderados (Rho=0.693) corroborando que el comportamiento del
consumidor se explica en un 57.9% por el marketing digital (R>=0,579). Similares
respuestas se han encontrado con las dimensiones del marketing digital y el estilo
de vida Rs=,408 (correlacion moderada, positiva y altamente significativa). El
marketing digital y la percepcion Rs=,606 (correlacion moderada, positiva y
altamente significativa). El marketing digital y la motivacion de compra Rs=,537;
(correlacion moderada, positiva y altamente significativa) y finalmente el marketing
digital y el poder adquisitivo Rs=,523 (correlacion moderada, positiva y altamente

significativa).

Otros investigadores como Echevarria (2016), Garcia y Barboza (2016), Paz
(2018); Navarro (2015) y Sanchez y Diaz (2015) demostraron que los niveles de
marketing inciden con variables como posicionamiento, comportamiento del
consumidor, calidad de servicio y marca de la empresa. Siendo las mas
relevantes y las que analizadas estadisticamente han derivado a correlaciones
positivas y significativas trabajando con pruebas paramétricas como Pearson y
no paramétricas como Rho de Spearman, estas correlaciones medidas por estos

autores han evidencia el rechazo de sus hipoétesis nulas y la aceptacién de las
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hipotesis del investigador de manera significativa y en todas sus correlaciones son
positivas, es decir a medida que los puntajes del marketing digital se aumentan
las variables antes mencionadas también tienen a incrementarse obteniendo asi

una relacion funcional y positiva.

En el caso de Soriano (2016) y Montenegro (2016) se refirieron a la aplicacién de
estrategias de comunicacion en el marketing realizando el manejo de las redes
sociales resaltando la importancia de esta variable con la manera adecuada de

incrementar el posicionamiento del comercio.
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VI. CONCLUSIONES:

De acuerdo al objetivo especifico 1, se identific6 que el nivel de percepcién del
marketing digital en los gym del distrito de Guadalupe durante la pandemia no se
percibe mucho por parte de los consumidores, debido a que los propietarios de
los gym no suelen aplicar el marketing digital, y los resultados de la investigacion
abarcan un 54.7% a nivel medio perciben el marketing digital y un 22.7%
percibieron un marketing digital bajo.

En relacion al objetivo especifico 2, en cuanto a la variable comportamiento del
consumidor de los gym del distrito de Guadalupe durante la pandemia, se
determind que el comportamiento del consumidor se encuentra en un nivel regular
60.7% por la influencia del marketing digital, seguido de un 20.3% que evidencia
un nivel bueno, se concluye que el consumidor tiene un buen nivel de
comportamiento en cuanto a la influencia del marketing digital.

Segun el objetivo especifico 3, se identific6 que, en el nivel alto, el mayor
porcentaje 33% se encontré en el nivel plataformas audiovisuales, ya que por
parte de los consumidores se guian las rutinas a través de videos de la App de
YouTube, en el nivel medio el mayor porcentaje se encontré en la dimension sitios
web con un 47% debido a que los propietario de los gym no tienen sus paginas
web actualizadas para que puedan dar mayor informacion y en el nivel bajo, se ha
encontrado que el mayor porcentaje se mostr6 en la dimension aplicaciones
méviles con un 37.3% ya que los consumidores no suelen usar aplicaciones para
sus entrenamiento porque mayormente las aplicaciones consumen bastante
almacenamiento en los dispositivos como también algunas aplicaciones tienen un
costo adicional.

También se establecieron los niveles de las dimensiones del comportamiento del
consumidor de los gym segun el objetivo 4, hallando en el nivel bueno el mayor
porcentaje en la dimension percepcidén con un 23.7%, por lo que los consumidores
perciben una regular informacion del marketing digital ya sea por preferencias
personales, en el nivel regular encontramos que el mayor porcentaje se mostré en
la dimensién estilos de vida con un 53.7%; porque no todas las personas llevan el

mismo estilo de vida y no les gusta ejercitarse ya sea por aspecto psicologico o
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social asi mismo en el nivel malo, el mayor porcentaje se encontrd en la
dimension poder adquisitivo con un 39% de la muestra.

Con respecto al objetivo especifico 5, se identifico que el marketing digital y el
estilo de vida del consumidor en los gym del Distrito de Guadalupe durante la
pandemia, estan correlacionados entre si, Rs=,408; p<.01. Siendo una correlacion
moderada, positiva y altamente significativa ademas el estilo de vida se explica en
un 20.1% por el marketing digital (R?=0,210), se concluye que el estilo de vida es
una factor importante por parte del consumidor ya que eso se decidira si
consumird el servicio.

Finalmente, se pudo determinar que el marketing digital influye en el
comportamiento del consumidor en los gym del Distrito de Guadalupe durante la
pandemia en el periodo 2020 — 2021, hallando una correlacion moderada, positiva
y altamente significativa y ademas el comportamiento del consumidor se explica
en un 57.9% por el marketing digital, es por eso que se concluye que los
propietarios de los gym deberian aplicar constantemente el marketing digital y

puedan fidelizar y tener informados sobre sus servicios a sus consumidores.
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VI. RECOMENDACIONES:

Los duefios de los gym deberian contar con jefes de marketing, ya que el
marketing es un punto muy importante para todas las empresas y también estar
capacitados e informados del marketing digital y asi poder enfrentar a un nuevo
reto que les trajo el COVID 109.

Los gerentes de los gym tienen que llevar a cabo una pagina web actualizada y
mejorar sus tacticas de marketing digital en cuanto a sus dimensiones y tener
activas sus redes sociales y puedan lograr tener una mejor conectividad con sus

consumidores.

Le recomendaria a los duefios de los gym contar con influencer de la ciudad ya
gue ahora vivimos en un mundo moderno y asi poder influir en el comportamiento
de sus clientes para que puedan tener una buena fidelidad de ellos, y también
para poder captar nuevos clientes, y asi poder incrementar sus ventas de sus

servicios y en lo econémico.

Se sugiere a los gerentes de los gym deberian contar con herramientas
tecnolégicas que cumpla con las expectativas de los clientes y asi también
puedan tener la facilidad sus colaboradores dar un buen servicio, y eso a futuro

tendra buenos resultados positivos en las variables de la investigacion.
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ANEXOS
ANEXO 1: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

. . ESCALA DE
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES MEDICION
Esan (2016). ElI marketing digital es la manera . i
_ (2016) keting digital | Redes Sociales Facebook, Twitter,

_ eficaz en la cual funcionan las paginas webs, se Instagram y WhatsApp
g mide segln las visitas adquiridas, puesto que
2 dicha informacion ayuda aumentar los niveles Esan (2016) Ayuda a la Plataformas
(| - N . : Audiovisuales YouTube
> de ventas y a captar futuros clientes | optimizacion del tiempo del cliente Ordinal
= potenciales, ya que es muy féacil llegar al | lo cual genera futuras captaciones y Sitios Web -Sitios Web
E consumidor mediante el uso de apps, correos | aumentos en los niveles de ventas. -Blogs
S electronicos, etc.; esta herramienta es muy (til -Fluidez de la
= ya que se acopla a la necesidad del consumidor informacién

sin tener que estar presente. Aplicaciones Moviles | -Usabilidad y Disefio

-Valor Agregado
) Estilo de vida -Aspecto Psicolégico

Kotler y Armstrong (2013). Sefialan que el -Aspecto Social

pc;lrnpor'garéwiento 3.e| conSl#mitdor EStét I Es un proceso integrado llevado a —

influenciado por diversos factores, entre los . B -Preferencias

cuales se encuentra las culturales (la cultura 'y cabo por el consum|dc.)r,. Percepcion Personales

clase social), sociales (familia, roles sociales y conformado por el ref:on00|m|ento -Atributo del servicio _

estatus), personales (edad y etapa del ciclo de del problema, blsqueda, Ordinal

Comportamiento del
consumidor

vida, ocupacion, situacién econémica, estilo de
vida y personalidad) y psicol6gicos (motivacion,
percepcion, aprendizaje y creencias y
actitudes); todos ellos deben ser tomados en
cuenta por los mercadologias al analizarlo.

evaluacioén de alternativas, la
eleccion de una compray el
comportamiento post compra

Motivacion de

-Oferta y Promociones

compra -Servicio Post-Venta
-Ingresos Econémicos
Poder Adquisitivo -Status Social

-Necesidades
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ANEXO 3: INTRUMENTOS DE RECOPILACION DE DATOS
EL MARKETING DIGITAL Y EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR DE
LOS GYM DEL DISTRITO DE GUADALUPE DURANTE LA PANDEMIA

PERIODO 2020 - 2021.

¢Usted manifiesta su voluntad de participar en la investigacién y brinda su
consentimiento?

Sl

NO

INSTRUCCIONES: Marque con una X la alternativa que usted considere valida de
acuerdo a la pregunta correspondiente en los siguientes correspondientes:

EN DESACUERDO | INDIFERENTE DE ACUERDO

1 2 3
VALORACION |
ITEM PREGUNTA
1 2 3

1 iZonsidera usted gue el fanpage o= Faceboos de los gym le resulie atractive

2 L3 informnacion que 52 MUSSta 20 (@ CUSnia de | witer o 05 gym ez acusizada

a L5 Infornacion de INskEgram 08 105 gy mUESrS Toos O S0 INEres Sonre 1o
senicios que offecs.

4 ZONSIJEra oparung gque o5 gy hagan Use Oel sWnaisopp coma pane dae 1
estrategis para generar vanias de sus senvicios.

5 (5 pagina de ToUlUDE O [OF gyin pOSiEsn Wideos Soore Tuneonaldad y Scnouins
de cada uno de sus senvicios.

[ onsidera necesario que s gym 12ngan una pagina web.

T L= parsciera interesante que los gym aperiuren un bhog.

2 ZONSIJEra oparung que [0s gy tengan Una aplicacaon movl para [a miormacon
de sus senvicios.

q Zonsidera gue, es de imponancia gue dicha aphcation mowll 12 resaife Tacl de usar
¥ posaa un disehador innovador.

10 ESTa 0= acuerdo gus E5 indispensable que 3 aplicacacn movl O [0S gy =&
diferencie de oiras aplicaciones.

11 L3 adguwisicion o2 los senacios de los gym le proporcicna beenestar y comodidad.

12 ZOnsIdera que, T3mio 13 calldad como 135 dISIntas marcas QUe PoSeen 105 SenIcios
de los gym son indispensables para causar una buena impresion.

13 Al Tnarenio de percibir 105 Serdicios O [05 gy 5= deja leval por 505 prefsrencias
personakes.

14 | Los senvicos de los gym evidencian un aifto grado de calidad.

15 | Considera relevanie que o5 Senicios de kos gym sean Hexbles.

16 | La3s marcas con 55 que trabaja los gym, o0 decisivas para 33quinr SuU SSniced.

47 | Los precios que manegjan los gym son muy elevador

g8 | “onsidera atractvo que kos gym lance oferas ¥ promociones cada mes.

qg | El sendicio post-vanta que los gym les afrecen, resulta ser de calidad.

ag | =Y economia e permite consumir los senacios gue los gym oirecen.

24 £l s2neicio adquindo e genera status sacial

g9 | “onsidera que, los senacios que ofrecen los gym cubren sus necesidades.
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ANEXO 4: CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

- Coeficiente alfa >0.9 es excelente

- Coeficiente alfa >0.8 es bueno

- Coeficiente alfa >0.7 es aceptable

- Coeficiente alfa >0.6 es cuestionable
- Coeficiente alfa >0.5 es pobre

- Coeficiente alfa <.5 es inaceptable

Fuente: Elaboracion propia

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,862 10

Elaboracion propia

En la tabla anterior se muestra el resultado Alfa de Cronbach analizado en una
prueba piloto tamafio 30 y aplicado al instrumento para la variable marketing
digital con 10 items. Se observa una confiabilidad excelente a=0.862.
Posteriormente se muestra la tabla de estadisticas del total de elementos
mostrando la media de los puntajes, la varianza y la correlacién siendo todas
positivas y altas. Asi mismo aparecen los valores Alfa de Cronbach si el elemento
se ha suprimido, encontrando un valor alfa mayor al obtenido en el item 1
(a=0.870), el valor no difiere mucho del valor obtenido y se mantiene en el mismo
nivel, por lo que se sugiere considerar todos los items para la aplicacién del

instrumento.

43



Estadisticas de total de elemento

Alfa de
Media de Varianza de Correlaciéon Cronbach si
escalasiel escalasiel total de el elemento
elemento se elemento se elementos se ha
ha suprimido ha suprimido corregida suprimido
item 1 24,33 15,954 ,325 ,870
item 2 24,27 15,306 416 ,864
item 3 24,20 14,441 ,659 ,842
item 4 24,30 14,907 ,490 ,858
item 5 24,07 15,995 429 ,860
item 6 24,10 14,714 , 723 ,838
item 7 24,13 14,189 , 745 ,834
item 8 24,20 13,407 ,821 ,826
item 9 24,10 15,266 ,585 ,849
item 10 24,10 15,403 ,640 ,846
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Prueba piloto Marketing digital:

Marketing digital

item |item |item |item |item |item |item |item |item
item1 |2 3 4 5 6 7 8 9 10
sujeto 1 3 2 3 1 3 3 3 1 2 2 23
sujeto 2 2 1 2 3 3 3 1 3 3 3 24
sujeto 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
sujeto 4 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 29
sujeto 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
sujeto 6 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 29
sujeto 7 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 29
sujeto 8 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 29
sujeto 9 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
sujeto 10 3 1 2 3 3 3 3 3 3 3 27
sujeto 11 1 2 1 2 1 1 1 1 1 1 12
sujeto 12 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 28
sujeto 13 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
sujeto 14 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 29
sujeto 15 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 29
sujeto 16 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 29
sujeto 17 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 29
sujeto 18 3 3 3 3 1 3 2 3 3 3 27
sujeto 19 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 29
sujeto 20 3 3 3 1 3 3 3 2 3 3 27
sujeto 21 3 3 1 3 3 3 3 3 2 3 27
sujeto 22 3 1 3 3 3 3 3 3 3 2 27
sujeto 23 2 3 3 3 3 3 3 2 1 2 25
sujeto 24 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 28
sujeto 25 3 2 1 1 3 1 1 1 2 2 17
sujeto 26 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 27
sujeto 27 1 1 2 1 2 2 2 1 3 3 18
sujeto 28 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
sujeto 29 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
sujeto 30 3 3 3 2 3 3 3 3 3 2 28
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Confiabilidad del instrumento para la variable comportamiento del
consumidor.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,810 12

En la tabla anterior se muestra el resultado Alfa de Cronbach analizado en una
prueba piloto tamafio 30 y aplicado al instrumento para la variable
comportamiento del consumidor con 12 items. Se observa una confiabilidad
buena a=0.810. Posteriormente se muestra la tabla de estadisticas del total de
elementos mostrando la media de los puntajes, la varianza y la correlacion. Asi
mismo aparecen los valores Alfa de Cronbach si el elemento se ha suprimido,
encontrando un valor alfa mayor al obtenido en el item 5 a=0.813, por lo que se

sugiere considerar todos los items para la aplicacion del instrumento.

Estadisticas de total de elemento

Alfa de
Media de Varianza de Correlacion Cronbach si

escalasiel escalasiel total de el elemento

elemento se elemento se elementos se ha

ha suprimido ha suprimido corregida suprimido
item 1 22,20 29,131 AT2 , 795
item 2 22,30 29,390 ,458 , 796
item 3 22,37 29,757 ,393 ,802
item 4 22,37 28,585 ,498 , 792
item 5 22,13 30,740 271 ,813
item 6 22,27 28,064 ,638 ,780
item 7 22,20 29,890 412 ,800
item 8 22,33 30,230 ,326 ,808
item 9 22,07 29,995 ,358 ,805
item 10 22,27 27,513 ,667 77
item 11 21,97 28,999 AT4 , 794
item 12 22,10 28,369 ,554 , 787
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Prueba piloto variable comportamiento del consumidor

Comportamiento del consumidor

item 11 | item 12 | item 13| item 14 | item 15 | item 16 | item 17 | item 18| item 19 | item 20 | item 21 | item 22
sujeto 1 2 1 3 1 2 2 2 1 2 3 3 3125
sujeto 2 3 3 2 2 2 3 1 1 2 3 3 1126
sujeto 3 2 3 1 2 1 2 2 2 3 1 1 2|22
sujeto 4 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1|14
sujeto 5 1 3 1 1 3 2 2 3 3 1 1 3|24
sujeto 6 3 2 1 1 3 3 1 1 3 3 1 3125
sujeto 7 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3136
sujeto 8 2 2 2 1 2 1 2 1 1 1 1 117
sujeto 9 1 1 1 2 2 1 2 2 3 1 1 118
sujeto 10 1 1 1 1 2 1 1 2 2 1 1 1|15
sujeto 11 1 2 1 1 1 2 3 3 1 2 3 3|23
sujeto 12 3 3 3 1 2 2 1 1 3 1 3 1124
sujeto 13 1 1 3 1 1 2 3 2 3 2 3 3|25
sujeto 14 2 3 2 3 3 2 1 3 3 3 3 2130
sujeto 15 1 2 3 1 3 1 2 1 1 3 3 2123
sujeto 16 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 3|34
sujeto 17 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1112
sujeto 18 3 1 3 1 1 1 3 1 3 1 3 3|24
sujeto 19 2 3 1 3 1 2 1 1 1 2 3 3|23
sujeto 20 2 1 1 3 3 1 2 1 2 2 2 2|22
sujeto 21 2 2 2 3 1 3 3 3 3 3 3 3|31
sujeto 22 1 1 1 2 3 3 2 1 3 2 2 3|24
sujeto 23 2 2 2 2 3 1 3 3 2 2 1 2|25
sujeto 24 3 2 1 3 3 1 2 3 2 1 2 2|25
sujeto 25 3 1 3 1 1 2 2 2 1 1 3 1121
sujeto 26 3 2 2 2 1 2 2 3 1 2 2 2|24
sujeto 27 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3|35
sujeto 28 1 1 1 3 1 2 3 1 3 2 2 2|22
sujeto 29 2 2 2 1 3 3 1 3 1 2 3 1124
sujeto 30 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 3 3|34
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Anexo:
Tabla 3

Correlacion Rho de Spearman entre el marketing digital y las dimensiones del

comportamiento del consumidor

Marketing digital

Rho de Estilo de vida

Spearman

Percepcion

Motivacién de compra

Poder adquisitivo

Coeficiente de correlaciéon
Sig. (bilateral)

R2

N

Coeficiente de correlaciéon
Sig. (bilateral)

R2

N

Coeficiente de correlaciéon
Sig. (bilateral)

RZ

N

Coeficiente de correlacion
Sig. (bilateral)

R2

N

,408™
,000
,201

300

,606"
,000
,407

300

537"
,000
,316

300

523"
,000
,312

300

Nota: Elaboracién propia.

La correlacién es moderada, positiva y altamente significativa. La percepcion se

explica en un 40.7% por el marketing digital (R>=0,407). También, el marketing

digital y la motivacion de compra estan correlacionados entre si, Rs=,537; p<.01.

La correlacién es moderada, positiva y altamente significativa. La motivacion de

compra se explica en un 31.6% por el marketing digital (R?=0,316). Luego, el

marketing digital y el poder adquisitivo estan correlacionados entre si, Rs=,523;

p<.01. La correlacién es moderada, positiva y altamente significativa. ElI poder

adquisitivo se explica en un 31.2% por el marketing digital (R®=0,312).
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